
















A study on the high-pressure marketing and 
the development of consumer credit 
－ From the viewpoint of the durable consumer goods spread － 
 













































































－ 3 － 
配を強化していった*12。しばしば、マーケティングとは非価格競争をすることといわれるこ
とが多いが、この時期は非価格競争の黎明期ということができよう。 







































































































































＜図表１ アメリカにおいて売上高に占める月賦販売の割合（1925 年)＞ 
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－ 11 － 
（３）通信販売業 Spiegel 社による割賦販売 
 先にメーカーである Singer 社による割賦販売について取り上げたが、ここでは商業者（小
売業）における割賦販売の導入と展開を取り上げたい。 
 1890 年代初頭には、シカゴの人口はほぼ 100 万人に達し、移民の流入とともに出生－家族
形成率が高くなり、所帯道具としての低価格家具に対する需要が急増した。このような世帯
は、家財道具を分割払いでしか購入できなかった。そのため Moody Spiegel は、他の家具小









が購入しやすいことが重要となる。まさに Spiegel HF 社は、小売業としてそれを実現させよ
うとしたといえる。これは当時の同社における小売マーケティングの特徴ともいうことがで
きる。 
 また、三男の Arthur Spiegel は、Spiegel HF 社の商品に対する市外からの問い合わせに返信
をしているうちに、通信販売の有望性に気づいた。既に MontgomeryWard や Sears など多く





でを商圏とするか、潜在顧客における Spiegel HF 社の販売政策や、価格政策への反応も予測
できなかった。さらに、所得が不確実な農民が、負債を負うことになる割賦販売を受容する
か確証がなかったが、通信販売の滑り出しは順調であった。1905 年春、Arthur は、Spiegel HF
社の通信販売の特徴となる割賦の支払条件が具体的に示した 24 ページのカタログを配布し
た。本革ソファ・ベッドのような高額商品は頭金 15%、残額 10 ヶ月払から、オーク材本箱
のような低額商品は頭金 13%、残額 10 ヶ月払いなどさまざまであった。Sears や




 Spiegel HF 社では通信販売が急成長したので、事務、倉庫、仕入、与信、集金などが混乱
し、遅滞するようになった。また Spiegel HF 社は、1906 年春の大量注文によって資金難に直
面し、秋にはカタログ配布を削減して受注数量を減らした。その傍らで、通信販売の成功が
－ 12 － 
引き起こした資金問題に対処するために、Spiegel 家は、シカゴの家具チェーンである May 





 Spiegel MS 社にとって、信用販売は営業の前提となった。小売店の時代からの経験はあっ






金なし」の条件を与えた。さらに 1909 年には「無料試用制」を、1912 年には「頭金１ドル」
を導入した。そして、1913 年から行われた「フレンド・キャンペーン」では、顧客による顧




 販売信用の方法では、1917 年と 20 年に毎月の利用総額に対して、支払額を分割するリボ














 1930 年代後半から Spiegel MS 社は、より上の階層により高級なものを提供するという方向
に転換しようとした。この顧客層は、商品やサービスに対する要求が高く、割賦に対して魅
力を感じないのではないかと考えられた。他方では、割賦販売は他の小売業も次第に採用し、
Sears や MontgomeryWard でも分割払いは支払の一手段となった。かえって品質や価格、サー



































 アメリカで割賦販売を担当する金融機関が最初に設立されたのは、1910 年の Arthur J. 
Morris による Industrial Finance 社である。また、割賦販売会計の実務のうち、割賦基準がは
じめて取り入れられたのは税務会計面であった。そして、割賦販売基準が法律として制定さ
れたのは、1926 年の歳入法であった。しかし、実際には 1918 年 1 月 2 日公布された規則 33

















割引会社は、信用会社（credit company）、割引会社（discount company）、金融会社（finance 










Morris は、イタリアの庶民銀行である Banche populare が 30 年近く行ってきた方法や、ドイ







発達し、Morris Bank と呼ばれるようになり、その数も増加した。1910 年頃には、より高度
の組織に変更する必要が出てきた。そこで Morris はニューヨークへ出て、銀行家の援助を得
て、1910 年に Industrial Finance 社を設立し、これがモリス・プランにおける諸銀行会社を統




て偏見を強く抱いていたことに譲歩したためであった*76。その後、1917 年に Morris は、
Studebaker Motor Cars とその方法を再開した。この事業は、２、３年後に Industrial Acceptance
社に移された。Morris は、その会社の社員となった。そして、1926 年にはこの会社は、買入












































ていなかった*83。そのような状況ではあったが、1905 年創設の Commercial Credit and 



















































特に割賦信用総額は、1941 年の 59 億ドルから 1943 年には 20 億ドルに急減した。これは戦
時中、新車の生産停止や軍需生産のために耐久消費財の生産を減少させ、消費者信用の利用
に対する政府の統制であった Regulation W などの措置の影響であった。この時期にも販売金

















 1950 年代に入ると、自動車販売金融の急速かつ飛躍的な発展と変化が見られた。1956 年末
には、全銀行貸出額は 1110 億ドルあったが、そのうち消費者信用は 418 億ドルで全体の 31%
を占め、自動車購入による信用残高だけで 144 億ドルと全銀行貸出額の 13%を占めた。項目
別推移を 1939 年と比較すると、全銀行貸出総額が４倍弱の増加率であるのに対し、全消費者
信用は６倍弱、自動車購入信用は 16 億ドルから 144 億ドルへと９倍強増加した。消費者信用







武器として消費者金融市場におけるシェア拡大に成功した*90。1948-51 年には 18 ヶ月が多く、
信用規制の影響のため 24 ヶ月を越すものはほとんどなかった。1952 年になっても４大販売
金融会社の貸付額のうち、24%以下のものは 13%以下に過ぎなかったが、1955 年にかけての




の Chevrolet Belair の場合、付属品・運賃込み 3,070 ドルの現金店頭価格で６%のアドオン方
式の利子を加え、頭金 40%の 12 ヶ月月賦から頭金 20%の 36 ヶ月月賦になったとすると、消
費者は自動車保険料を 92 ドルに対し 257 ドル、融資手数料 116 ドルに対し 489 ドル、信用生
命保険料７ドルに対し、30 ドルそれぞれ余分に負担しなければならなくなる。つまり、171.39







 1952-55 年は、General Motors（GM）により牽引された自動車の大型化競争によって、自動
車価格が毎年上昇した時期であった。しかし、賦払い期間延長－信用供与額の増大は、自動
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手形は商業銀行の貸付資金よりもよい率で資金を供給した。さらに銀行は、１人の借り主への貸付について
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